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Vorwort
Mit Haltung und Zugewandtheit 
gegen Angst und Vorurteile

Gerade heute ist der Dialog mit den Bürgerinnen und Bürgern wichtiger denn je. Denn 
der Wandel der Welt, der sich immens beschleunigt zu haben scheint, verunsichert vie-
le Menschen. Er macht Angst und er macht es Angstmachern leicht, daraus Kapital zu 
schlagen. „Wenn Ihr Eure Fenster und Türen fest verschließt, kann Euch nichts passie-
ren“, rufen die Verführer, die allzu gerne die Kontrolle übernehmen wollen und den Ent-
mündigten dafür die Droge des Nationalismus anbieten. Für die europäische Idee, für das 
europäische Projekt, das am Scheideweg steht, ist diese Droge pures Gift.

Glücklicherweise gibt es ein wirksames Gegenmittel: den Dialog. Der Dialog ist der 
beste Weg zu neuen Erkenntnissen, das wussten schon die alten Griechen. Zugewandtes 
Zuhören und Fragen, die zum Nachdenken anregen, sind der Königsweg, um Ängste und 
Vorurteile abzubauen. Dass dies nicht kompliziert sein muss, zeigt der „Praxisleitfaden 
ÜberzEUgen im Kiez“.

Der Dialog mit den Bürgerinnen und Bürger war schon immer die vornehmste Aufgabe 
der überparteilichen Europa-Union Deutschland. Hier liegt unsere besondere Expertise. 
Unsere ehrenamtlichen Mitglieder in den Kreis- und Ortsverbänden sind geübt im Dialog 
mit den Bürgerinnen und Bürgern. Sie sind nicht nur die Avantgarde für einen föderalen 
europäischen Bundesstaat, sondern auch ein lebendiges Bollwerk gegen die Wiederkehr 
alter Dämonen, nationalistischen Chauvinismus, Europafeindlichkeit und Fremdenhass.

Der „Praxisleitfaden ÜberzEUgen im Kiez“ ist ein hervorragendes Werkzeug zur Ver-
besserung der eigenen Gesprächstechniken. Er fasst das A und O eines erfolgreichen 
Bürgergesprächs in zugänglicher Sprache zusammen und gibt hilfreiche Praxisbeispiele. 
Unser Dank gilt den Initiatoren und Mitwirkenden dieses Projekts. Möge der Leitfaden in 
der Europa-Union weite Verbreitung fi nden – für Bürgergespräche mit Haltung und Zuge-
wandtheit, gegen Angst und Vorurteile!

Ihr und Euer Christian Moos
Generalsekretär der Europa-Union Deutschland e.V.
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 Im nachfolgenden Kapitel „Mit Kommunikation überzeugen“ 
erfahrt Ihr die wichtigsten Grundsätze der Kommunikationsfüh-
rung, Tipps für überzeugendes Auftreten und Sprechen, wesent-
liche Gesprächsstrategien und ausgewählte Argumentations-
ansätze. Im Kapitel „Beispiele: Die Europäische Union 
verteidigen in der Praxis“ werden diese Erkenntnisse exempla-
risch angewandt. Dafür werden gängige europaskeptische Sta-
tements herausgegriffen und jeweils Strategien zum Umgang 
damit sowie die dazu relevanten Fakten vorgestellt. Zum 
Schluss gibt das Kapitel „Vorbereiten und weiterdenken“ prakti-
sche Tipps zur Vorbereitung auf Gespräche mit Bürgerinnen 
und Bürgern1 und Anregungen für die weitere Beschäftigung mit 
dem Thema EU in der Kommunikation.

AufbauKennt Ihr das? Ihr hört eine fragwürdige Bemerkung über die 
Europäische Union (EU) und wollt etwas erwidern. Aber entwe-
der wisst Ihr gar nicht erst, wie Ihr das Gespräch beginnen sollt, 
oder Ihr merkt im Laufe der Unterhaltung schnell, dass Eure Ar-
gumente nicht zünden. Mit dieser Erfahrung seid Ihr nicht allein! 
Die EU sieht sich schon seit Langem mit Halbwahrheiten, My-
then und Vorurteilen konfrontiert, lange bevor Begriffe wie „Fake 
News“ und „postfaktisch“ Karriere machten. Entsprechend weit 
verbreitet sind europaskeptische Ansichten unter Bürgerinnen 
und Bürgern – selbst unter jenen, die die europäische Integ-
ration nicht grundsätzlich ablehnen. Gerade im Kontext von 
Europawahlen sind wir Proeuropäerinnen und -europäer daher 
gefragt: Wie können wir europaskeptische Behauptungen im 
Gespräch wirkungsvoll entkräften und dabei zum Nachdenken 
und Mitmachen für die europäische Sache anregen?

 Der Praxisleitfaden „ÜberzEUgen im Kiez“, der im Rahmen ei-
nes Projektes der Europa-Union Berlin in Kooperation mit der 
Europa-Union Deutschland entstanden ist und nunmehr in einer 
zweiten, überarbeiteten Auflage erscheint, ist eine praxisorien-
tierte Handreichung mit Antworten auf diese Fragen. Der Leitfa-
den soll Euch dabei helfen, im Alltag und in politischen Debatten 
selbstbewusster und überzeugender über die europäische Inte-
gration zu reden. Der Grundgedanke dabei ist: Inhalt ist nicht 
alles. Auch die Form der Kommunikation, unser Auftreten, unse-
re Sprache, unsere Gesprächsstrategien etc. müssen bedacht 
werden. Einen umfassenden Kommunikationsworkshop ersetzt 
dieser Praxisleitfaden nicht. Er enthält aber viele Grundlagen, 
Beispiele und Tipps, wie Ihr sowohl Alltagsgespräche als auch 
geplante Diskussionsformate vorbereiten, durchführen und 
meistern könnt. Der Leitfaden richtet sich in erster Linie an euro-
papolitische Multiplikatorinnen und Multiplikatoren, die in ihrer 
politischen und ehrenamtlichen Arbeit mit Bürgerinnen und Bür-
gern über die EU sprechen oder dies planen. Er knüpft an ein 
Argumentationstraining des Instituts für Kommunikation und 
Gesellschaft sowie an Erfahrungen der Teilnehmerinnen und 
Teilnehmer in Kiezgesprächen in Berlin an.

Ziele des  
Praxisleitfadens

Die EU im  
Kreuzfeuer

1  Im Folgenden werden aus Gründen der besseren Lesbarkeit abwechselnd  
 das generische Femininum und das generische Maskulinum verwendet. 

„ Europa wächst nicht aus Verträgen.  
Es wächst aus den Herzen seiner  
Bürger oder gar nicht.“ 

(Außenminister Klaus Kinkel 1992)

Einführung



Mit Kommunikation überzeugen
Grundsätzliches zur  
Kommunikationsführung

 Wir alle haben erlernte und eingeübte Routinen, mit denen wir 
auf Meinungsverschiedenheiten reagieren. Die einen versuchen, 
ihre Ansichten durch energische Widerrede mitzuteilen, andere 
bauen auf die Überzeugungskraft von Fakten und Statistiken, 
wieder andere appellieren an das Gute im Gegenüber. Meist 
geschieht dies intuitiv, ohne dass wir viel über die Gesprächs-
situation, unsere Kommunikationsziele oder eine aussichtsrei-
che Gesprächsstrategie nachdenken. Für viele Situationen sind 
unsere erlernten Routinen angemessen. Wenn wir aber effektiv 
kommunizieren wollen, wenn wir politisch überzeugen wollen, 
dann lohnt es sich, einen Schritt zurückzutreten, nachzudenken 
und zu analysieren. Auf den folgenden Seiten erfahrt Ihr deshalb 
grundlegende Einsichten zur Kommunikationsführung, Tipps 
für überzeugendes Auftreten und Sprechen, Gesprächsstrategi-
en für den Ernstfall und hilfreiche Argumentationsschemata. Da 
kommen viele Hinweise zusammen – keine Bange, wenn Ihr bei 
der nächsten Diskussion nicht gleich alles parat habt. Versucht 
zunächst kleine Veränderungen und steigert Euch dann Schritt 
für Schritt. Übung macht die Meisterin.

 Der wichtigste Grundsatz in der Kommunikationsführung 
lautet: Es geht um Beziehung UND um Inhalt! Wenn Ihr Eure 
Mitmenschen von den Vorzügen der europäischen Integration 
überzeugen wollt, reicht es nicht aus, alle Mitgliedstaaten im 
Kopf zu haben, die Verträge und das Institutionengefüge zu 
kennen und die Ausgabenposten der EU vorrechnen zu können. 
Mindestens genauso wichtig ist die Form, in der Ihr kommuni-
ziert. Hier ein weiterer Tipp: Es braucht nicht immer Argumente. 
Was gibt es noch außer Argumenten? Genau: Fragen.

Weil Kommunikation komplex ist, sind professionelle Kommu-
nikationsagenturen so gefragt! Zur Form gehören das Auftreten, 
also insbesondere Haltung, Stimme und Gestik, sowie die Spra-
che, Wortwahl, Redefluss, Argumentationsaufbau, geschickte 
Fragen etc. Das bedeutet zwar, dass Faktenwissen allein nicht 
ausreicht, um zu überzeugen. Die gute Nachricht ist aber, dass 
Ihr selbst dann proeuropäisch überzeugen könnt, wenn Ihr nicht 
alle Details eines Themas parat habt.

Kommunikation 
jenseits von  
Routinen

Inhalt ist nicht alles
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Um eine aussichtsreiche Kommunikationsstrategie wählen 
zu können, müsst Ihr zunächst die jeweilige Gesprächssi-
tuation analysieren. Hier hilft ein Dreischritt:
1. Mit wem redet Ihr? Mit nur einer Person oder hören  
 andere zu?
2. Wie offen ist die Person, mit der ich rede? 
3. Was erreiche ich wie beim Gegenüber?

Ein paar Erläuterungen:

1. Mit wem redet Ihr? Mit nur einer Person oder hören andere zu?
Je nach Gesprächssetting unterscheidet sich die Herange-

hensweise: Wenn Ihr nur mit einer Person redet, könnt Ihr Euch 
in der Ansprache auf diese konzentrieren. Gibt es aber meh-
rere Zuhörerinnen, wirkt das Gesagte auch auf die umstehen-
den Personen, die möglicherweise ganz andere Einstellungen 
haben. Steht Ihr beispielsweise mit einem Informationsstand 
auf dem Markt und redet mit einer Interessierten über die EU, 
hören andere womöglich zu und bewerten, was Ihr sagt. Deswe-
gen solltet Ihr Euch immer darüber im Klaren sein, an wen sich 
Eure Kommunikation richtet: direkt an die Dialogpartnerin oder 
eher indirekt an die Umstehenden? Wenn die Zeit knapp, die Um-
gebung laut, das Wissen oder das Interesse gering sind, sind 
Mitmenschen in der Regel weniger empfänglich. Gerade in sol-
chen Situationen sind sekundäre Kriterien für die Wirkung der 
eigenen Kommunikation zentral: Wer hier überzeugen will, sollte 
freundlich, sympathisch und zugewandt wirken, entschlossen 
und kompetent erscheinen und sich möglichst kurzfassen. 

2. Wie offen ist die Person, mit der ich rede? 
Hier ist der wichtigste Tipp: Raus aus dem Schwarz-Weiß-

Denken. Statt zu schauen, ist die Person offen – ja oder nein, 
solltet Ihr lieber wahrnehmen: Wie offen ist die Person? Das ers-
te ist Schwarz-Weiß-Denken, das zweite lässt Graustufen zu und 
damit auch die Wahrnehmung von Veränderung. Zusammen mit 
der ersten Frage lohnt sich auch hier zu schauen: Wenn ande-
re zuhören, rede ich zwar vielleicht mit einer Person, adressiere 
aber eigentlich andere. 

3. Was erreiche ich wie beim Gegenüber?
Hier ein paar Anregungen: Argumente, die mich überzeugen, 

fallen mir leichter ein; das sind aber nicht unbedingt die Argu-
mente, die beim Gegenüber wirken. Ich muss mich also wirklich 
auf mein Gegenüber einlassen mit der Haltung: Was kann ich 
bei meinem Gegenüber erreichen und womit. Es gilt: Eine Än-
derung der Grundeinstellung der Gesprächspartnerin ist nie ein-

Gesprächssituation 
analysieren

6   
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fach und in solchen Momenten sehr unwahrscheinlich – dazu 
bedarf es einer längerfristigen Kommunikation. Die Erschütte-
rung festgefahrener Vorurteile ist aber ein guter und wichtiger 
Anfang! Wenn die Beteiligten aufnahmebereit sind, kann das 
Gespräch grundsätzlicher werden und mehr ins Detail gehen.

Diese Analyse der Gesprächssituation ist wichtig, um die ei-
genen Zielerwartungen anpassen zu können. Was will ich unter 
den gegebenen Umständen mit meiner Kommunikation errei-
chen? Was ist realistisch? Am liebsten wäre es uns ja häufig, 
dass unser Gegenüber einsieht: ‚Ich lag falsch‘, sich entschul-
digt und unsere Einstellung vollständig übernimmt. So eine 
Erwartung ist sehr menschlich, aber leider unrealistisch. Des-
wegen der Rat: Lasst Euch im Gespräch nicht von den eigenen 
Gefühlen überrumpeln, sondern geht mit innerem Abstand an 
die Kommunikationsabsichten ran. Partei zu ergreifen und 
Stellung zu beziehen im Einklang mit eigenen Überzeugungen 
ist bereits ein Ziel an sich! Damit stellt Ihr klar: Diese (proeuro-
päische) Einstellung ist nicht nur denk-, sondern auch sagbar. 
Weitergehende Ziele können sein, die Gesprächspartnerin zum 
Nachdenken anzuregen oder Umstehende zu überzeugen. Gera-
de wenn Euer Gegenüber eine gänzlich andere Meinung vertritt 
als Ihr, solltet Ihr bei Euren Botschaften vor allem an Umstehen-
de denken.

Häufig ist es sinnvoll, die eigenen Schmerzgrenzen zu defi-
nieren. Wenn es kein Publikum gibt und die Gesprächspartne-
rin auch nach längerer Diskussion wenig empfänglich für Euch 
agiert, könnt Ihr die Unterhaltung beenden. Wie? Zum Beispiel 
mit: „Ich denke, hier kommen wir nicht mehr zusammen, aber dan-
ke für das Gespräch.“ Oder: „Ich glaube, wir sind uns einig, dass 
wir uns eher nicht einig werden, daher ist es schade um unsere 
beider Zeit, wenn wir hier weitermachen. Danke und einen schö-
nen Tag.“ 

Ziele überlegen

Schmerzgrenzen 
definieren

Bei eindeutig beleidigenden oder menschenverachtenden 
Kommentaren oder toxischem Verhalten könnt Ihr natürlich 
deutlicher werden:

• „So lasse ich nicht mit mir reden, ich beende das Gespräch.“
• „Ein Gespräch ist wie ein Tanz, Ihren Tanz tanzen Sie nicht mehr 

mit mir. Adé.“
• „Wir haben in Deutschland Meinungsfreiheit, das heißt aber 

nicht, dass ich mir Ihre Meinung anhören muss. Einen schönen 
Tag.“

• „Wer sowas sagt, will nur Recht haben, statt einen Dialog. Dann 
haben Sie einfach für sich alleine Recht. Mich brauchen Sie dazu 
nicht. Tschüss.“
Wollt Ihr vor dem Abbruch noch ein Angebot machen, könnt 

Ihr das Gegenüber vor eine Wahl stellen:

• „Wollen Sie eigentlich, dass ich auch etwas sage oder nicht?“
• „Wollen Sie Ihre Themen hier nur loswerden oder wollen Sie, 

dass wir gemeinsam drüber reden?“

Zusammenfassung:

Übung macht die Meisterin: Ihr könnt nicht direkt alle aufgeführten Tipps beherzi-
gen. Je häufiger Ihr bewusst argumentiert, desto mehr verinnerlicht Ihr sie.

Inhalt ist nicht alles: Zur Überzeugung ist die Form, also Auftreten und Sprache, 
mindestens ebenso wichtig wie etwa Zahlen und Fakten.

Die Gesprächssituation bestimmt das Gespräch: Kurze und prägnante Kommuni-
kation wirkt – besonders, wenn die Situation keine detaillierte Debatte erlaubt. Nur 
wenn die Gesprächspartnerin aufnahmebereit ist, könnt Ihr tiefer in die Materie ein-
dringen. Wenn es weitere Zuhörende gibt, diese indirekt adressieren!

Nur realistische Ziele können erreicht werden: Stellung beziehen, zum Nachdenken 
anregen und Umstehende für sich gewinnen, sind bessere Ziele, als das Gegenüber 
von der eigenen Ignoranz überzeugen zu wollen.

Definiert Schmerzgrenzen: Auch Eure Gesprächsbereitschaft kennt Grenzen. Ihr 
könnt die Unterhaltung beenden, wenn die Diskussion nicht mehr weiter führt oder 
gar grundlegende Benimmregeln missachtet werden.
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Überzeugend auftreten und sprechen
Wie bereits erwähnt, ist die Form, in der Ihr Eure Argumente 

vortragt, mindestens genauso wichtig wie die Informationen, 
die Ihr vermitteln wollt. Zur Form gehört alles, was nicht Inhalt 
im engeren Sinne ist: welche diskursiven Strategien Ihr nutzt, 
wie Ihr Eure Argumentation aufbaut, welche Sprache Ihr wählt 
und wie Ihr Eure Stimme und Mimik einsetzt, um das Gesagte 
zu unterstreichen. Bevor wir zu den Gesprächsstrategien und 
Argumentationsschemata kommen, geht es zunächst um das 
Auftreten und die Sprache.

 Körperhaltung, Stimme und Gestik sind entscheidende Fak-
toren für ein überzeugendes Auftreten. Richtig eingesetzt un-
terstützen sich diese körperlichen Ausdrucksformen gegensei-
tig. Eine aufrechte Körperhaltung mit schulterbreitem Stand 
festigt nicht nur die eigene Selbstsicherheit, sondern auch die 
Stimme. Eine ruhige und entschlossene Gestik unterstreicht 
und veranschaulicht nicht nur das Gesagte, sondern kann 
auch Orientierung für stimmliche Akzentuierung geben. Bei der 
Körpersprache solltet Ihr darauf achten, eine angenehme Aus-
gangsposition zu fi nden, Arm- und Handbewegungen zwischen 
Hüfte und Kopf zu halten und wichtige Posen einige Sekunden 
verharren zu lassen. Eine überzeugende Stimme schließlich 
zeichnet sich durch angemessene Lautstärke, klare Artikulation 
sowie Variation in der Stimmlage aus. Egal ob abgelesen oder 
frei gesprochen – einem monotonen Vortrag hören wir weniger 
aufmerksam zu als einer Rede mit Höhen und Tiefen.

Beim Sprechen solltet Ihr daher auch gezielt Pausen einbau-
en, die Eure Argumente betonen und Euren Zuhörern Zeit geben, 
das Gesagte nachzuvollziehen. Senkt am Ende eines Satzes die 
Stimme, um das Gesagte abzuschließen und wirken zu lassen. 
Sprecht lieber langsam, ruhig und freundlich statt zu schnell. 

1. Wir sind oft schneller mit dem Sprechen als mit dem Denken, 
und so kommt es dann zu ,…äh, dings, ähm, ach ja, genau…’: 
Fülllauten und Füllwörtern. 

2. Stellt Euch Eure Inhalte wie Bälle vor, die jemand fangen soll: 
Werfe ich einem Menschen zu viele zu schnell zu, fängt er so 
gut wie keinen. Wenige und langsame Bälle werden eher ge-
fangen. Daher: Ruhig und freundlich das Passende erklären, 
wirkt besser, als schnell mit Füllwörtern (ganz) viel erzählen 
zu wollen.

Auftreten und 
Sprache als Form

Überzeugend 
auftreten

Überzeugend 
sprechen

Generell empfi ehlt sich eine einfache Sprache. Fachbegrif-
fe und Abkürzungen können bei einem so vielschichtigen und 
komplexen Thema wie der EU nicht als bekannt vorausgesetzt 
werden. Besser ist es, Begriffe wie „Konservative“ statt „EVP“, 
„zwischen den Staaten“ statt „intergouvernemental“ oder 
„Haushaltsobergrenze“ statt „mehrjähriger Finanzrahmen“ zu 
verwenden. 

Gerade im Alltagsgespräch fällt es schwer, alle genannten 
Punkte gleichzeitig zu beachten. Aber reicht es nicht, einfach 
aus dem Bauch heraus so authentisch wie möglich zu sein? 
Nun, erinnert Euch an Menschen aus Wirtschaft und Politik, 
die aus dem Bauch heraus und völlig authentisch andere Men-
schen vor den Kopf gestoßen haben. Hat das die gewünschte 
Wirkung erzielt? Daher: Wir können uns auch immer überlegen, 
was zeige ich von mir.

Hier der Tipp: Nehmt Euch den Druck raus – jede Kommuni-
kationssituation ist auch ein Feld des Ausprobierens. Probiert 
deshalb gerne verschiedene Ideen aus und werdet so varianten-
reicher.

Zusammenfassung:

Gutes Auftreten wirkt: Wer sich in aufrechter Haltung, kontrollierter Gestik und kla-
rer Stimme übt, wird selbstbewusster auftreten und aufmerksamere Zuhörer fi n-
den.

Bewusst Sprechen überzeugt: Gut gesetzte Pausen, fl üssiges Reden und verständ-
liche Begriffe erleichtern das Zuhören.

Spielerisches ausprobieren: Statt krampfhaft auf richtiges Auftreten und Sprechen 
zu achten, probiert etwas aus. So werdet Ihr spielerisch variantenreicher.
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Gesprächsstrategien
 Nachdem wir grundsätzliche Überlegungen zur Kommunika-

tionsführung geklärt und Hinweise zu überzeugendem Auftre-
ten und Sprechen gegeben haben, geht es im Folgenden um 
Gesprächsstrategien. Wie gestalte ich das Gespräch und wie 
bringe ich meine eigenen Punkte wirkungsvoll ein? Wie entkräf-
te ich europaskeptische Aussagen, und wie bringe ich mein Ge-
genüber zum Nachdenken und Zuhören?

 Jedes Gespräch profi tiert von der Einhaltung grundlegender 
Gesprächsregeln. Grundsätzlich gilt: Ausreden ist höfl ich, aller-
dings lassen sich auch Leute, die einen sehr stark zutexten, ge-
schickt unterbrechen. Wollt Ihr dazu drei Tipps haben?

1. Holt Euch ein „Ja“ ab: „Darf ich sie kurz unterbrechen?“ Oder: 
„Wäre es ok, wenn ich da erstmal auf Ihren ersten Punkt einge-
he?“ Damit lässt sich sogar mehr Gesprächsraum gewinnen. 
Beispiel: „Darf ich Ihnen dazu kurz etwas sagen? Wäre es ok, 
wenn das drei Minuten dauert?“ 

2. Unterbrechen mit Paraphrasieren – Wiedergeben in eigenen 
Worten: Wenn jemand Euch mit viel Text und vielen Themen 
überschwemmt, dann einfach sagen: „Das ist mir gerade et-
was viel, was ich bis jetzt von Ihnen verstanden habe, ist fol-
gendes…“. Fasst dann selektiv einen Teil der Äußerungen des 
Gegenübers zusammen. Diesen Tipp gibt es in nett: das affi  r-
mative Paraphrasieren, also Zustimmen und Zusammenfas-
sen. Wenn also eine Person viel erzählt, dann unterbrecht Ihr 
mit: „Ich muss Ihnen in Folgendem zustimmen, und zwar …“.
Danach kommt dann aber Euer eigenes Argument oder eine 
geschickte Frage.

3. Im Umgang mit schwierigen Gesprächspartnerinnen kön-
nen wir auch die Regeln einfach formulieren: „Ich schlage 
vor, dass wir uns gegenseitig ausreden lassen.“ Oder: „Ich wür-
de sagen, erst sagen Sie etwas und dann sag‘ ich mal meine 
Gedanken dazu.“ Später kann man auf diese Regeln verwei-
sen: „Sie haben jetzt fünf Minuten geredet, und wenn wir ein 
Gespräch führen wollen, dann müsste ich jetzt auch mal was 
dazu sagen dürfen.“ Das lässt sich natürlich auch noch netter 
sagen: „Interessiert Sie, was ich dazu sage?“ Und… gemerkt? 
Genau, ich hab‘ mir ein „Ja“ abgeholt.

Das hilft beim nächsten Punkt: Um im Gespräch nicht nur re-
agieren zu müssen, um überhaupt eigene Argumente einbringen 
und eigene Punkte setzen zu können, solltet Ihr die Gesprächs-
führung selbst in die Hand nehmen. Ein wesentliches Element 
der Gesprächssteuerung ist es zu klären, worüber überhaupt 

Gespräche 
strategisch führen

Gesprächsregeln 
einhalten

Gesprächsführung 
in die Hand 
nehmen

gesprochen wird. Deswegen ist es sinnvoll, das angesprochene 
Problem zu wiederholen oder in eigenen Worten zu formulieren. 
Ein Beispiel: Unser Gegenüber klagt: „Die EU verschleudert un-
ser Geld für nichts und wieder nichts!“ Eine sinnvolle Reaktion 
zur Feststellung des Gesprächsthemas wäre: „Sie haben also 
das Gefühl, dass die EU-Mitgliedschaft keine oder kaum Vorteile 
bringt?“ Wenn Euer Gegenüber zustimmt, könnt Ihr Euch daran 
machen, Gegenargumente für die reformulierte Position zu ent-
wickeln. Vielleicht stört die Gesprächspartnerin aber auch der 
verhältnismäßig hohe fi nanzielle Beitrag Deutschlands zum 
EU-Haushalt – dann sind andere Gegenargumente gefordert. 
Eng verbunden mit der Klarstellung des Problems und ebenso 
wichtig ist das Aufl ösen von Verallgemeinerungen und das Defi -
nieren von Begriffen. Eine Beschwerde über „nichtgewählte Bü-
rokratinnen“ übersetzt Ihr in eine Diskussion über die Sinnhaf-
tigkeit bestimmter Ernennungsverfahren oder EU-Agenturen. 
Über ein konkretes Problem zu reden, statt über „das System 
an sich“, hat zwei wesentliche Vorteile: Ihr müsst die EU nicht 
widerspruchslos verteidigen und beweist, dass Kritik an der EU 
möglich ist, ohne sie als Ganzes in Frage zu stellen. Außerdem 
wirkt Ihr politischem Fatalismus entgegen – Veränderung ist 
möglich, wenn wir uns beteiligen!

 Ihr könnt natürlich auch gerne Positionen, die Ihr teilt, bestä-
tigen: „Gerade, weil Bürgerinnen und Bürger mehr Einfluss ha-
ben sollen, engagiere ich mich hier im Europawahlkampf.“ Oder 
auch: „Die meisten Menschen wissen gar nicht, welche Macht das 
EU-Parlament hat. Ich fi nde es schade, dass viele ihre Macht da 
nicht nutzen, nicht wählen und sich oftmals auch noch darüber 
beschweren, dass sie keine Macht haben.“

Wie geht man also argumentativ mit europaskeptischen 
Aussagen um? 
Hier vier Ideen:
1. Fragen statt Argumente
2. Mit geteilten Wahrheiten arbeiten
3. Konfrontation geht am besten über logische 
 Widersprüche 
4. Umgang mit dunkler Rhetorik

 Was ist der Vorteil von Fragen? Warum sind sie oft geeigneter 
als Argumente? Genau: Fragen lösen einen Antwortrefl ex aus.

Hier gleich ein ganz wichtiger Hinweis:
„Warum denken Sie so?“, „Woher haben Sie Ihre Information?“ – 

Das sind ganz nette Fragen, aber sie verhärten oft die Position 

Behauptungen 
entkräften

Fragen statt 
Argumente
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des Gegenübers, weil die Person sich in ihrer Haltung bestätigt 
sieht. Überlegt mal kurz: Würde jemand Folgendes sagen? „Hm, 
ich habe diese Meinung von einer ranzigen Webseite und gebe 
jetzt zu, dass ich die Quellen nicht gecheckt habe, und daher ist 
meine Ansicht falsch, vielen Dank.“ Vielleicht wünschen wir uns 
das, es ist aber recht unwahrscheinlich. Daher hier ein paar al-
ternative Fragen: 

„Was würde Sie denn an Ihrer Meinung zweifeln lassen?“, „Es 
gibt Leute, die sagen, die EU ist gut fürs Wirtschaftswachstum 
und verbindet Völker, andere schätzen die Reisefreiheit. Welche 
dieser Gründe spricht Sie denn an, und welche fi nden Sie nicht so 
überzeugend?“ 

Insbesondere in Situationen, in denen Publikum anwesend 
ist, oder unter Rahmenbedingungen, die eine tiefergehende Dis-
kussion erlauben, kann es sinnvoll sein, die Behauptungen des 
Gegenübers zu entkräften. Am besten starten wir dafür mit zwei 
oder drei geteilten Wahrheiten und gehen dann in die Schluss-
folgerung – ein Beispiel:

„Fakt ist, vor 10, 15 Jahren haben viele den Untergang des Euros 
vorausgesagt, das ist nicht passiert, im Gegenteil: Fakt ist, dass 
seit 2008 sieben Länder der Eurozone beigetreten sind. Das zeigt 
doch, die EU und erst recht der Euro machen für viele echt Sinn, 
und der Euro hat Untergangsprophezeiungen getrotzt. Ich weiß 
gar nicht, ob die Untergangsgläubigen in großer Zahl ihre falschen 
Prognosen je eingeräumt haben.“

Ins Nachdenken über die eigenen, manchmal zu simplen 
Ansichten kommen viele Menschen eher über logische Wider-
sprüche. Die EU wird gleichzeitig als zu mächtig und zu kraftlos 
beschrieben – wie passt das zusammen? Kritisiert man die Per-
sonenfreizügigkeit in der EU, will sie aber gleichzeitig für sich 
behalten? Da wird Wasser gepredigt und Wein getrunken.

„Was nun – die EU ist zu mächtig und doch kraftlos? Wir sollen 
die EU auflösen, damit wir stärker sind? Ob das wohl die Welt-
mächte China, USA und Indien auch so sehen, die uns gerne ihre 
Regeln überstülpen würden…“

Eine weitere Technik, den Gegner zu entkräften, besteht darin, 
unlautere diskursive Taschenspielertricks aufzudecken.

Manche Leute werden leider persönlich, raunen nebulös oder 
springen von einem Thema zum anderen. Ad-hominem-Argu-
mente, die sich nicht auf die Sache, sondern auf die Person be-
ziehen („Das sagen Sie als jetsettende Münchnerin!“), kann man 
abwehren: „Ich rede lieber über das Thema als über mich.“ Oder 
auch mit Humor: „Vielleicht fahre ich ja auch mit U-Boot oder nur 
mit Fahrrad, und selbst mit einer goldenen Kutsche ändert das 
nichts am Inhalt.“ 

Mit geteilten 
Wahrheiten 
(man könnte es 
auch Tatsachen 
nennen) arbeiten

Konfrontation 
geht am besten 
über logische 
Widersprüche

Umgang mit 
dunkler Rhetorik

Raunen ist die rhetorische Technik, bei der ein Argument gar 
nicht ausgesprochen wird, sondern eben nur gegen etwas ge-
raunt wird: „Wer weiß, wer Sie schickt.“ Gerne mit Fragen: „Wer 
wohl von den Politikern am meisten profi tiert?“ Da gibt es eine 
nette und eine etwas dunkle Gegenmethode.

Die nette heißt, ansprechen, festnageln. Beispiel: „Ich stehe 
hier ehrenamtlich, weil mir die EU wichtig ist. Ist das ok für Sie, 
dass ich keine Hintergedanken habe?“ Und die weniger nette 
Technik ist das Gegenraunen: „Jaja, ich frage mich auch, wer 
wirklich hinter der ganzen Anti-EU-Hetze steckt, China und Russ-
land freuen sich bestimmt, wenn die europäischen Länder nicht so 
geeint sind, aber vielleicht gibt es ja auch in Deutschland Leute, 
die davon profi tieren?“  

Ein weiterer Trick von Europaskeptikern ist das sogenannte 
Parolenspringen: „Die EU kostet zu viel Geld... die EU ist undemo-
kratisch... die EU ist regulierungswütig“. Hier reicht es, Euer Ge-
genüber zu bitten, beim Thema zu bleiben. Oder Ihr bietet eine 
Wahl als Frage an: „Sie springen zum nächsten Thema, das heißt, 
Sie geben mir beim vorigen Thema recht? Wenn nicht, sollten wir 
doch erstmal nicht weiter springen, oder?“

Es ist allerdings nicht immer sinnvoll, die Gesprächspartnerin 
auf logische Ungereimtheiten hinzuweisen oder ihr eine unfaire 
Rhetorik vorzuwerfen. Niemand wird gerne kritisiert. Wer sein 
Gegenüber überzeugen will, sollte daher versuchen, mit der Per-
son auf eine Wellenlänge zu kommen. Menschen sind geneigter, 
neue Argumente von jemandem anzunehmen, der ihnen ähnlich 
und sympathisch ist. Deshalb ist es wichtig, Verständnis für die 
Positionen des Gegenübers aufzubringen. 

Da mal ein Einschub: Verständnis ist nicht gleich Akzeptanz!
So könnt Ihr die Neuformulierung von Problemen nutzen, um 

Eure Empathie für das dahinterstehende Gefühl zu zeigen: „Ja, 
wenn Steuergelder verschwendet werden, macht mich das auch 
wütend…“ (siehe ARND-Schema Seite 20). Jede Gemeinsamkeit 
signalisiert dem Gegenüber, dass es sich lohnt, Euch zuzuhören. 
Idealerweise verbindet Ihr Eure Argumente mit einem Wert, den 
Ihr mit der Gesprächspartnerin teilt. Wenn Ihr beispielsweise 
hört, dass Deutschland sich um „die eigenen Leute“ kümmern 
sollte – dahinter könnte sich der Wert Loyalität verbergen –, 
könnt Ihr entgegnen, dass Europäerinnen in unsicheren Zeiten 
wie diesen zusammenhalten sollten (siehe Haidts Moralsyste-
me Seite 18). 

Wer sich sicher fühlt, kann auch gezielt mit Charme und Hu-
mor arbeiten, um zum Beispiel angespannte Gesprächssituati-
onen aufzulockern.

Resonanz erzeugen
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Zusammenfassung:

Etabliert Gesprächsregeln: Grundlegende Gesprächsregeln (wie etwa ausreden las-
sen) solltet Ihr mit gutem Beispiel befolgen, wenn nötig aber auch explizit aufstel-
len und gegebenenfalls einfordern.

Nehmt das Gespräch in die Hand: Um aus der Defensive zu kommen, solltet Ihr das 
Problem in eigenen Worten reformulieren, um Thema und Begriffe zu klären.

Entkräftet Euer Gegenüber: Widersprüche und rhetorische Tricks in der Argumen-
tation der Gesprächspartnerin aufzudecken, nimmt Widerrede den Wind aus den 
Segeln.

Sucht eine Wellenlänge: Um Resonanz zu erzeugen, solltet Ihr Verständnis aufbrin-
gen, Gemeinsamkeiten bei Werten betonen und mit Charme und Humor arbeiten.

Ein Bild sagt mehr als tausend Worte: Eine bildreiche Sprache, angereichert mit An-
ekdoten, Beispielen, Vergleichen und Metaphern, bleibt im Gedächtnis. Mit guten 
Bildern und Vergleichen könnt Ihr Eure Argumentation voranbringen.

Expertise mit Nettigkeit: Wissensvorsprünge und eigene Erfahrungen könnt Ihr in 
der Diskussion gewinnbringend einsetzen. Bei Wissenslücken sind Nachfragen 
und Lösungsorientierung ratsam.

Allgemein ist eine bildreiche und ausdrucksstarke Sprache 
zugänglicher als eine technisch-fachliche. Ihr solltet eigene Ar-
gumente mit Vergleichen (Ministerrat ähnelt dem Bundesrat), 
Beispielen (Kampf gegen Roaming-Gebühren als Einsatz für 
Verbraucherinnen) und Anekdoten (Erasmus-Geschichten) illus-
trieren. Das vielleicht wichtigste Instrument zur Untermalung 
der eigenen Argumentation sind gut gewählte Metaphern. Zum 
einen lassen Metaphern ein Bild im Kopf der Zuhörerinnen ent-
stehen. Das erleichtert das Verständnis und bleibt im Gedächt-
nis. Metaphern sind quasi der Leim der Stilmittel – sie bleiben 
kleben und halten vieles zusammen. Zum anderen transportie-
ren Metaphern unterbewusst wirksame Deutungen. Ein „Büro-
kratiemonster“ wollen wir bekämpfen; lieber haben wir einen 
Schutzschild gegen Großkonzerne oder Spielregeln, an die sich 
alle halten. Mit der richtigen Metapher könnt Ihr also ein The-
ma in eine andere Richtung lenken und ihm einen neuen Bedeu-
tungsrahmen geben – im Fachjargon Framing genannt. Wenn 
Ihr in einem Gespräch den Interpretationsrahmen ändert, könnt 
Ihr die Aufmerksamkeit auf die Aspekte lenken, die Eure Argu-
mentation voranbringen: „Diejenigen, die sich am meisten über 
Datenschutzregelungen in der EU aufregen (Datenschutz-Grund-
verordnung), sind die Firmen, die mit unseren privaten Daten Profit 
machen wollen.“ – Interpretationsrahmen „Profitgier der Daten-
kraken“ statt Bürokratie. Erfahrene Kommunikatorinnen passen 
ihre Bildsprache dem Publikum an, nutzen also beispielsweise 
Fußballmetaphern in einer Kicker-Bar (Europäischer Gerichts-
hof als Schiedsrichter; Rechtsstaatverfahren als gelbe Karte, 
etc.). Hier lohnt es sich durchaus, kreativ zu sein: Die EU als 
Wächter, die gegen Regelrowdys vorgeht, die EU als Haus, das 
manche am liebsten einreißen würden. Und vielleicht sind die 
Staaten dann wackelige Zelte? Einfach mal ausprobieren. Im 
Kapitel „Methaphernschmiede“ findet Ihr weitere Anregungen.

Ein großer Vorteil bei Diskussionen über die EU: Ihr seid in der 
Regel die Experten! Nutzt Euren Wissensvorsprung, ohne beleh-
rend zu wirken. 

Wollt Ihr wissen wie?
Genau, so: Holt Euch ein „Ja“ ab. „Kann ich mal kurz etwas aus-

führen, wie die Macht des Parlaments funktioniert?“, „Wäre es ok, 
wenn ich mal kurz zwei Details zum EU-Haushalt sage?“

Ihr könnt erklären, welchen Zweck bestimmte Institutionen 
oder Rechtsakte erfüllen und in welchem Kontext sie entstan-
den sind. Denkt dabei vom Sachverhalt her: Welche Rolle spie-
len die EU-Institutionen bei dem angesprochenen Problem? Ihr 
könnt auch eigene Erfahrungen schildern, wenn Ihr beispielswei-
se in Brüssel wart oder in Eurer Arbeit mit der EU zu tun hattet.  

Mit Bildern  
und Framing  
überzeugen

Mit Wissen  
überzeugen

„Als ich ... gemacht habe, habe ich erlebt, wie...“ Dabei könnt 
Ihr durchaus auch auf Probleme hinweisen und mit Eurem 
Fachwissen Lösungen aufzeigen: Die EU braucht mehr Geld, 
um nicht auf Lobbyisten angewiesen zu sein; das Parlament 
braucht mehr Macht, um den Wanderzirkus zwischen Brüssel 
und Straßburg zu beenden; wir müssen wählen gehen, um et-
was zu verändern, etc. Betont den Prozesscharakter der Arbeit 
der EU: Die Union ist nicht mit einem Schlag fertig, sondern 
muss kontinuierlich weiterentwickelt werden. Wenn Ihr mit einer 
Euch unbekannten Information konfrontiert werdet, fragt gezielt 
nach Details und Quellen. Das verschafft Euch einen besseren 
Einblick in die Thematik und etwas Zeit zum Nachdenken. Un-
ter Umständen entlarvt Euer Gegenüber die Information selbst 
als „Hören-Sagen“. Wenn die Person über einen Aspekt deutlich 
besser Bescheid weiß als Ihr, könnt Ihr versuchen, das Gespräch 
auf eine allgemeinere Ebene (vom Europäischen Fiskalpakt zu 
Solidarität und Krisenpolitik) verlagern oder auf Themen, die 
Euch vertrauter sind. Es ist nicht ratsam, sich zu ungesicherten 
und spekulativen Aussagen hinreißen zu lassen. Besser ist es, 
in solchen Gesprächssituationen Fragen zu stellen und mögli-
che Lösungsperspektiven für Probleme aufzuzeigen. Im Kapitel 
„Weitere Informationen zur Europäischen Union und Kommuni-
kation“ findet Ihr eine Linkliste mit weiterführenden Informatio-
nen, um Wissenslücken zu schließen.
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Argumentationsansätze 
und -schemata

Im vorangegangenen Kapitel habt Ihr erfahren, wie Ihr Euren 
Dialogpartner durch Gesprächsführung, Widerrede, Resonanz, 
Bilder und Wissen überzeugt. In diesem Kapitel lernt Ihr nun, 
wie Ihr Eure Argumentation strukturiert, um eine möglichst gro-
ße Wirkung zu erzielen. Dabei geht es insbesondere um den 
Aufbau der Argumentation, aber auch um die gezielte Auswahl 
der Argumente. Die hier vorgestellten Ansätze und Schemata 
basieren auf Ideen und Zusammenfassungen des Instituts für 
Kommunikation und Gesellschaft. Diese Auswahl soll Euch den 
Einstieg erleichtern.

Eine grundlegende Methodik, die Ihr nahezu in jeder Situ-
ation verwenden könnt, stammt von dem Moralpsychologen 
Jonathan Haidt. Er hat jahrzehntelang das moralische Urteilen
von Menschen erforscht und seine Ergebnisse unter anderem 
in dem Buch „The Righteous Mind“ festgehalten. Seine zwei 
Grundüberlegungen: 

1.  Erst kommt die Intuition, dann der Verstand. Menschen ha-
ben eine moralische Intuition, der Verstand setzt danach ein, 
um die eigene moralische Intuition zu begründen. Der Ver-
stand ist also in moralisch-gesellschaftlichen Fragen eher 
wie ein Pressesprecher und nicht wie ein Berater.

Strukturiert 
antworten

Jonathan Haidts 
Moralsysteme

2. Jede Person hat eine moralische Intuition, mit der sie auf 
Äußerungen oder Taten anderer reagiert. Damit prägt die 
moralische Intuition Vorstellungen über Leben und Gesell-
schaft und letztlich auch politische Einstellungen. Hier spie-
len persönliche Werte hinein. Die moralische Intuition ist von 
Mensch zu Mensch verschieden, aber es gibt bestimmte 
Muster, die wir erkennen und für unsere rhetorischen Zwecke 
nutzen können. Haidt hat sechs Dimensionen moralischer 
Intuition identifi ziert, nach denen Menschen urteilen: Küm-
mern, Fairness, Autorität, Heiligkeit, Freiheit, Loyalität. Jeder 
Mensch hat Vorstellungen davon, wem Loyalität oder Autori-
tät gebührt, um wen sich gekümmert werden muss und wer 
fairerweise was erhält, was Freiheit bedeutet und was als hei-
lig gilt. Untersuchungen zeigen, dass progressiv eingestellte 
Menschen tendenziell mehr Wert auf Kümmern, Fairness und 
Freiheit legen, während Konservativen auch Autorität, Hei-
ligkeit und Loyalität sehr wichtig sind. Weitere Unterschiede 
liegen in der intuitiven Haltung zu Fairness: Die eine Person 
fi ndet zum Beispiel Chancengerechtigkeit fair, andere Chan-
cengleichheit und andere wiederrum fi nden, diejenigen mit 
weniger Ressourcen sollten mehr Chancen bekommen. 

 Könnt Ihr Euch wiederfi nden? 

Quelle: Eigene Darstellung nach Jonathan Haidt und Mathias Hamann

Kümmern 
Um wen und wie 
kümmern wir uns?

Autorität 
Werden Autoritäten/
Gesetze respektiert?

Fairness 
Wer bekommt was 
wofür?

Heiligkeit 
Was sind Tabus? 
Was ist unantast-
bar?

Freiheit 
Wer wird 
unterdrückt? 
Wer unterdrückt?

Loyalität
Wem sind wir loyal? 
Wer gehört zu uns?

Moralsysteme nach Jonathan Haidt
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Wenn Ihr erahnen könnt, welche Werte Eurem Gesprächspart-
ner wichtig sind und welche Werteüberzeugungen dahinterste-
cken, könnt Ihr diese Werte gezielt ansprechen. So erreicht Ihr 
einen Progressiven möglicherweise eher mit Freiheits- oder Für-
sorgeargumenten (bspw. Freizügigkeit/Solidargemeinschaft), 
einen Konservativen dagegen eher mit loyalitäts- oder autori-
tätsbezogenen Erklärungen (bspw. Wertegemeinschaft/Rechts-
gemeinschaft). Im folgenden Kapitel seht Ihr einige Beispiele 
für die Übersetzung von Aussagen in Haidts Moralsysteme. 
Konservative kann ich vielleicht damit erreichen, dass die EU 
unsere Wirtschaft gegen unfairen Wettbewerb aus dem Ausland 
schützt, progressive Menschen vielleicht damit, dass gerade die 
Verbraucherregeln den Menschen in der EU Freiheit bieten.

Im Gegensatz zu Haidts Theorie der Moralsysteme geht es bei 
den folgenden Ansätzen in erster Linie um einen wirkungsvollen 
Argumentationsaufbau. Wie schaffen wir es, unsere Rede so zu 
strukturieren, dass wir den Zuhörer mitnehmen und überzeu-
gen? Das vom Kommunikationstrainer Mathias Hamann entwi-
ckelte ARND-Schema soll Euch dabei helfen, überlegt und sys-
tematisch auf europaskeptische Aussagen zu reagieren. Das 
ARND-Schema eignet sich daher besonders gut für ein sponta-
nes Gespräch. „ARND“ steht für den Dreischritt aus Aufnehmen, 
Rahmen ändern und neue Deutung geben. Zunächst sollt Ihr 
die Aussage des Gegenübers aufnehmen und in gewisser Form 
Zustimmung signalisieren. Hamann benutzt dafür das Bild des 
Einhakens unter dem Arm des Gesprächspartners, um ihn dann 
in eine neue Richtung mitnehmen zu können. Dazu ändert Ihr 
den Rahmen des Gesprächs, indem Ihr ein Gegenszenario auf-
baut oder ein Gegenbeispiel gebt. Durch die Gegenüberstellung 
könnt Ihr dem Gesprächsgegenstand eine neue Deutung geben, 
in der Eure Position vernünftig und ausgewogen erscheint. Ein 
Beispiel für die Anwendung des ARND-Argumentationsaufbaus 
findet Ihr im folgenden Kapitel zum Thema „Die Europäische 
Union und deutsche Souveränität“.

Insbesondere bei geplanten Diskussionsformaten ist es sinn-
voll, sich vorab Gedanken über die Grundstruktur Eurer Argu-
mentation zu machen. Dafür müsst Ihr Euch zunächst über die 
Kernbotschaft klar werden, die Ihr vermitteln wollt. Geht es um 
einen Aufruf zur Europawahl oder um die Verteidigung des Euro 
als Währung? Anschließend wählt Ihr eine Strategie, mit der Ihr 
Eure Kernbotschaft am besten vermitteln könnt. Das BEIL-Sche-
ma bietet dafür einen Ansatz: Behauptung, Erklärung, Illustra-
tion und Leitprinzip bauen hier aufeinander auf. Ihr startet mit 
einer Behauptung, die Eure Kernbotschaft enthält. Die Behaup-
tung steht zunächst für sich, wird aber anschließend erklärt, 
d.h. mit Erläuterungen, Fakten und Argumenten unterfüttert. 

ARND- 
Argumentations-
aufbau

BEIL-Schema

Die Illustration Eures Arguments durch Beispiele, Vergleiche, 
Metaphern oder Anekdoten hilft Eurem Publikum, die Erklärung 
nachzuvollziehen und im Kopf zu behalten. Schließlich nennt Ihr 
das Leitprinzip hinter Eurer Kernbotschaft, mit der Ihr Euer Ar-
gument auf eine allgemeinere Ebene hebt. Im folgenden Kapitel 
seht Ihr zum Thema „Die Europäische Union und Kontrolle über 
Grenzen“ ein Beispiel für die Nutzung des BEIL-Schemas.

Was ebenfalls gut funktioniert, ist das Drei-Wahrheiten-und-ei-
ne-Schlussfolgerung-Schema. Drei Wahrheiten meint, dass wir 
mit drei Wahrheiten, die auch das Gegenüber als wahr akzeptie-
ren kann, einsteigen und auf eine Schlussfolgerung hinarbeiten. 
Wahrheiten sind entweder eigene Erfahrungen, die man Euch 
schwer absprechen kann, oder geteilte Tatsachen. Es können 
natürlich auch zwei oder vier Wahrheiten sein, aber nicht 95 Bei-
spiele:

• „2010 haben viele den Untergang des Euros innerhalb der nächs-
ten 10 Jahre vorausgesagt. Seit damals sind vier weitere Länder 
der Eurozone beigetreten.“

• „Die EU setzte Normen im Daten- und Verbraucherschutz, an die 
sich auch Weltkonzerne halten.“

• „So schwach ist die EU gar nicht.“
Diese Technik, bei der Zuhörer dazu gebracht werden, inner-

lich mehreren Angaben zuzustimmen, woraus sich logisch ihre 
Zustimmung für weitere Punkte ergeben soll, wurde bereits 
vom griechischen Philosophen Platon in seinen Dialogen ange-
wandt.

Die Widerspruchsstulle: Wir beginnen hier mit unserer eige-
nen Darstellung, dann kommt eine Warnung, dann eine kurze 
Zusammenfassung des Arguments des Gegenübers, dann 
nochmal unsere eigene Darstellung.

Beispiel: „Der Euro hat ja in den letzten 13 Jahren vier neue 
Mitgliedsländer bekommen. Allerdings fallen viele Leute auf ihren 
eigenen falschen Pessimismus herein und meinen, die EU sei dem 
Untergang geweiht. Oftmals die gleichen Leute haben vor 13 Jah-
ren behauptet, der Euro geht unter und die EU gleich mit. Aber es 
zeigt sich, die EU setzt Regeln in Europa durch, der Euro ist da und 
wird größer, und damit widerlegt die Wirklichkeit apokalyptischen 
Rechthaberpessimismus, der halt falsch gelegen hat.“

Die Widerspruchsstulle beginnt und endet mit unserer Dar-
stellung. So wird unser Inhalt zweimal im Gehirn des Gegen-
übers verankert.

3WS-Schema

Widerspruchsstulle
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Schließlich gibt es verschiedene 5-Satz-Techniken. Diese ha-
ben zum Ziel, die eigene Kernbotschaft durch fünf strukturiert 
aufgebaute Sätze beim Gegenüber zu verankern. 5-Satz-Tech-
niken eignen sich daher besonders gut für Kurzstatements. In 
der Regel werden dabei drei Thesen oder Argumente mit einer 
Schlussfolgerung verbunden, daraus folgt dann die Behauptung 
(3TSB). 

Eine andere 5-Satz-Technik, K3AK, stellt die Kernbotschaft di-
rekt an den Anfang und wiederholt sie am Ende. Dazwischen 
werden drei stützende Argumente formuliert. Dadurch wird 
die Aufmerksamkeit des Publikums, die nachweislich am An-
fang und am Ende am größten ist, für die eigene Kernbotschaft 
genutzt. Die Argumente plausibilisieren die Hauptaussage, 
ohne sie in den Fokus zu rücken. Beispiele für die genannten 
5-Satz-Techniken fi ndet Ihr im folgenden Kapitel zu den Themen 
„Die Europäische Union und die Kosten Deutschlands“ sowie 
„Die Europäische Union und demokratische Teilhabe“.

5-Satz-Techniken

Zusammenfassung:

Moralische Intuition mitdenken: Menschen haben eine Moralintuition, mit der sie 
auf Aussagen reagieren. Das könnt Ihr Euch zunutze machen, indem Ihr die Werte 
des Gegenübers in die eigene Argumentation integriert.

ARND ist Euer Freund beim Mitnehmen: Wenn Ihr mit einer europaskeptischen Aus-
sage konfrontiert werdet, nehmt diese auf, ändert den Rahmen des Gesprächs und 
gebt dem Statement eine neue Deutung.

Mit 3WS knapp entgegnen: Drei Wahrheiten, eine Schlussfolgerung – was Platon 
gemacht hat, können wir auch.

Die Widerspruchsstulle hilft beim Richtigstellen: Eigene Darstellung, Warnung, kur-
ze Zusammenfassung, eigene Darstellung – so wird gehirngerecht widersprochen.

Mit BEIL geschliffen argumentieren: Behauptung, Erklärung, Illustration, Leitprinzip 
– so angeordnet, kommen Eure Punkte an.

Fünf Sätze zum Erfolg: Schemata wie 3TSB und K3AK helfen Euch, Kurzstate-
ments geschickt aufzubauen, um Eure Kernbotschaften an die Zuhörer zu bringen.

 23    
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Beispiele: Die Europäische Union 
verteidigen in der Praxis
Überblick

Auf den vorangegangenen Seiten habt Ihr erfahren, wie Ihr 
bei Diskussionen zielgerichtet argumentieren könnt. Viele der 
vorgestellten Hinweise sind allgemeine Tipps für eine effekti-
ve politische Kommunikation. Im Folgenden sollen diese ganz 
konkret auf europapolitische Themen bezogen werden. Dafür 
werden einige Beispiele mit typischen Vorwürfen gegen die EU 
vorgestellt, die zeigen sollen, wie Ihr die Argumentationssche-
mata anwenden, eine verständliche Sprache benutzen und mit 
Beispielen und Bildern arbeiten könnt. Die vorgestellten Fälle 
dienen in erster Linie der Illustration; in Euren Gesprächen wer-
det Ihr auf ganz andere Situationen, Behauptungen und Argu-
mente stoßen. Diese Unterschiede solltet Ihr, wie oben erklärt, 
in Eurer Reaktion mitdenken.

Die EU hat sich seit ihren Anfängen als kleine Wirtschafts-
gemeinschaft zu einer großen und bedeutenden politischen 
Gemeinschaft entwickelt. Sie hat sich als wandlungsfähig und 
robust erwiesen, so dass unser Europa heute ohne die EU kaum 
vorstellbar ist. Weil wir aber gewohnt sind, Politik durch die 
nationalstaatliche Brille zu betrachten und zu bewerten, steht 
die EU unter einem besonderen Legitimationsdruck. Durch ihre 
Vielschichtigkeit und komplexe Struktur bietet sie außerdem 
viel Angriffsfläche. Für manche steht die EU für Bürokratie und 
Überregulierung, für andere ist sie ein neoliberaler Kapitalisten-
klub. Manche finden sie zu weltoffen, andere zu selbstbezogen 
und exklusiv. Die einen kritisieren die EU als zu passiv und un-
fähig, die anderen als überbordend und zu regulierend. In jedem 
Fall hat sich die EU als veritabler Boxsack erwiesen – perfekt 
zum Abreagieren, wenn es mal politisch hakt. Entsprechend 
vielfältig sind die Argumente gegen die europäische Integrati-
on. Eine Diskussion über die EU erfordert daher grundsätzlich 
Offenheit und Flexibilität sowie eine breite Sachkenntnis. Kon-
krete Kritik an der EU kann auch berechtigt, ja sogar konstruktiv 
sein. Hier könnt Ihr an die staatsbürgerliche Verantwortung ap-
pellieren und beispielsweise zur Wahlteilnahme aufrufen. Weil 

Kommunikativ die 
EU verteidigen

Die EU als beliebter 
Boxsack

★

aber Diskussionen über die EU schnell grundsätzlich werden 
(„Brauchen wir sie überhaupt?“), solltet Ihr auch zur Verteidigung 
der europäischen Integration gewappnet sein.

Im Folgenden haben wir einige typische Vorwürfe gegen die 
EU herausgegriffen: Sie untergrabe die nationalstaatliche Sou-
veränität, sie koste zu viel, sie führe zu einem Kontrollverlust 
über die Grenzen, sie untergrabe die demokratische Teilhabe 
und bringe zu viel Bürokratie und Regulierung mit sich. Für je-
den dieser Vorwürfe gibt es eine Informationsseite, auf der Ihr 
zum einen wichtige Fakten zum jeweiligen Thema findet. Zum 
anderen wird jeweils ein kommunikationspraktisches Beispiel 
zum Umgang mit dem Vorwurf gegeben, unter Verweis auf die 
Argumentationsansätze und -schemata im vorherigen Kapitel. 
Die Seite zum Vorwurf „Die Europäische Union, Bürokratie und 
Regulierung“ ist schließlich als Übungsblatt konzipiert. Hier 
könnt Ihr das Gelernte selbst anwenden.

Typische Vorwürfe
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Die Europäische Union  
und deutsche Souveränität

Vorwurf: 

Durch die EU verliert Deutschland immer stärker seine Souve-
ränität.

Werte nach Haidt: 

Freiheit, Autorität, Loyalität

Beispiele mithilfe des ARND-Schemas:

Beispiel 1:

Aufnehmen: Natürlich ist Handlungsfähigkeit wichtig, da stim-
me ich ihnen zu. 

Rahmen ändern: Staaten wie China, Russland oder auch große 
Konzerne oder Tech-Firmen wollen ja gerne Einfluss auf Länder 
nehmen. Als einzelnes Land hat man dagegen kaum eine Chance.

Neue Deutung geben: Darauf ist die EU die Antwort, die Gemein-
schaft der EU-Mitgliedstaaten lässt sich nicht so einfach von 
anderen unterbuttern. Das finde ich gut so! Aber die Kräfte, die 
uns unterbuttern wollen, natürlich nicht. Daher versuchen sie, 
uns, die in der EU leben und von ihr profitieren, in ihrem Sinne zu 
beeinflussen. Damit wir uns gegen die EU wenden. Das lassen 
sie sich einiges an Geld kosten.

Beispiel 2:

Aufnehmen: Natürlich ist Handlungsfähigkeit wichtig. Da stim-
me ich vollkommen zu. Vor allem, wenn es um unsere Freiheiten 
geht, diese müssen wir auch verteidigen können.

Rahmen ändern: Man merkt doch jetzt, wie aggressiv sich Russ-
land verhält, das z. B. gedroht hat, weitere Länder anzugreifen, 
und wie China anderen seine Regeln aufdrücken will. 

Neue Deutung geben: In der internationalen Politik haben die 
großen Staaten immer versucht, sich gegen die kleinen durch-
zusetzen, die kleineren konnten nur durch Zusammenschluss 
dagegenhalten. Angesichts der Lage in der Welt will ich lieber 
Teil einer starken Gemeinschaft sein, die sich verteidigen kann. 
Und nicht als Bürger in einem Land leben, das sich chinesischen 
oder russischen Regeln beugen muss. Denn Deutschland hat 
alleine zu wenig Gewicht.

★

Fakten:

Die EU erhält ihre politische Handlungsfähigkeit durch die Mitgliedstaaten: Laut Ar-
tikel 5 des Vertrags über die Europäische Union darf die EU-Ebene nur in den Kom-
petenzbereichen tätig werden, die ihr durch die Mitgliedstaaten vertraglich übertra-
gen wurden. Die EU hat z. B. im Bereich Bildung nur wenige Befugnisse. EU-Regeln 
müssen von den Mitgliedstaaten selbst umgesetzt werden. 

Deutschland behält die finale Kontrolle über die EU-Mitgliedschaft: Laut Artikel 50 
des Vertrags über die Europäische Union hat jeder Mitgliedstaat das Recht, die EU 
zu verlassen. Der erste Fall zur Anwendung dieser Klausel ist der Austritt des Ver-
einigten Königreichs aus der EU, der Ende Januar 2020 erfolgte.

Souveränität ist immer relativ: Kein Staat ist alleine auf der Welt. Deswegen hän-
gen die Gestaltungsspielräume eines Staates immer auch von seiner Umgebung 
ab. Gute Beispiele dafür sind Mexiko und Kanada: Obwohl es in Nordamerika keine 
EU gibt, müssen beide Länder bei ihrer Wirtschafts- und Sicherheitspolitik stets ih-
ren großen Nachbarn, die USA, mitdenken und sind mitunter gar auf dessen guten 
Willen angewiesen. In der EU gibt es zum Interessensausgleich der europäischen 
Staaten etablierte, gut funktionierende Verfahren.

Die EU stärkt die Handlungsfähigkeit Deutschlands und seiner Bürgerinnen und 
Bürger: Alleine ist selbst Deutschland keine globale Macht und kann weder Heraus-
forderungen wie den Krieg in der Ukraine oder den Klimawandel adressieren, noch 
das Wirtschaftssystem effektiv steuern. Souveränität wird angesichts dessen zur 
„Scheinsouveränität“. Die EU bündelt die Kraft von allen Mitgliedstaaten, wodurch 
die europäische Stimme in der Welt an Gewicht gewinnt und Europa handlungsfä-
hig wird. Durch die EU-Mitgliedschaft Deutschlands können die Bürgerinnen und 
Bürger mehr Einfluss auf politische Entscheidungen nehmen (bspw. bei Europa-
wahlen).

Beispiel mithilfe des 3WS-Schemas:

Wahrheit 1: Wir haben heute Konzerne, die haben Umsätze, die 
sind größer als die vieler Staaten.

Wahrheit 2: Nicht mal die USA waren in der Lage, den großen 
Internetkonzernen Regeln vorzugeben, selbst wenn deren Fir-
menverhalten Menschen geschadet hat. 

Wahrheit 3: Nur die EU bringt Facebook, Apple, Google dazu, 
sich an vernünftige Regeln zu halten.

Schlussfolgerung: Ich glaube, Deutschland alleine würde gegen 
diese Firmen keinen Stich sehen und wir als einzelne Menschen 
erst recht nicht. Die EU bündelt die Interessen und die kleine 
Macht vieler und setzt Regeln, an die sich auch gehalten wird.
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Die Europäische Union  
und die Kosten für Deutschland

Vorwurf: 

Deutschland zahlt zu viel in den ineffizient oder ungerecht ge-
führten EU-Haushalt.

Werte nach Haidt: 

Fairness, Loyalität („deutsches Geld“)

Beispiel für Umgang mithilfe der 5-Sätze-Technik K3AK 

Kernbotschaft: Unser Geld ist bei der EU gut angelegt.

Argument 1: Die EU bringt uns Vorteile, die mit Geld nicht aufzu-
wiegen sind: Frieden, gute Nachbarschaft, gegenseitige Solida-
rität – dafür lohnen sich die Beiträge!

Argument 2: Deutschland als Exportland mit zentraler Lage 
profitiert wie kein anderes vom europäischen Binnenmarkt, z. B. 
verkaufen unsere Firmen viel mehr Waren in EU-Länder als in 
die USA oder nach China. Wir kriegen deshalb mehr raus, als wir 
einzahlen. Und, auch nicht unwichtig: Das sichert viele Arbeits-
plätze hierzulande. 

Argument 3: Ähnlich wie bei einer WG-Kasse finanziert die EU 
Vorhaben, von denen alle profitieren, bspw. gemeinsame Polizei-
arbeit oder technologische Großprojekte wie ein europäisches 
Satellitennavigationssystem.

Kernbotschaft: Unser Geld ist bei der EU also wirklich gut an-
gelegt.

★

Fakten:

Der EU-Haushalt ist vergleichsweise klein: Der EU-Haushalt betrug im Jahr 2023 
186 Mrd. Euro, etwa so viel wie der Jahreshaushalt Bayerns, Baden-Württembergs 
und Nordrhein-Westfalens zusammen. Das sind 413 Euro pro EU-Einwohnerin/-Ein-
wohner im Jahr 2023. Der deutsche Bundeshaushalt lag 2023 bei 476,3 Mrd. Euro, 
also knapp 5.700 Euro pro EU-Einwohnerin/-Einwohner. Der Bundeshaushalt ist 
20-mal größer als die Summe der Gelder, die aus Deutschland in den EU-Haushalt 
fließen (25 Mrd. Euro).

Die EU schaut genau aufs Geld: Die EU finanziert sich durch Zölle an den Außen-
grenzen (etwa 16 Prozent der Gesamtmittel), durch einen kleinen Anteil an der 
Mehrwertsteuer (12 Prozent) und einen mehrjährig festgelegten Anteil des Brut-
tonationaleinkommens der Mitgliedstaaten (ca. 66 Prozent) sowie seit 2021 durch 
eine mengenbezogene Abgabe auf nicht recyclebare Plastikverpackungen in je-
dem Land (4 Prozent). Bislang musste der EU-Haushalt ausgeglichen sein, jedoch 
nahm die EU in der Pandemie mit „NextGenerationEU“ erstmals gemeinschaftliche 
Schulden auf. 

Die EU finanziert gemeinsame Vorhaben: Der EU-Haushalt ist als Ergänzung zu na-
tionalen Haushalten gedacht und stellt gemeinsame öffentliche Güter bereit. Dazu 
gehören unter anderem Agrarsubventionen zur Sicherstellung der Ernährungssi-
cherheit, Kohäsionsprogramme zur Angleichung der Lebensstandards, Ausgaben 
für die Sicherheit der Unionsbürgerinnen/Unionsbürger und Investitionen in die 
wirtschaftliche Entwicklung. Ein Beispiel ist das EU-finanzierte Satellitennaviga-
tionssystem Galileo, das wichtig für die technische Infrastruktur ist, für einzelne 
Staaten aber zu teuer wäre.

Deutschland profitiert finanziell von der Mitgliedschaft: Durch die EU-Mitglied-
schaft ist Deutschland Teil des Europäischen Binnenmarkts, der schrankenlosen 
Handel in Europa ermöglicht. Als führendes Exportland profitiert Deutschland be-
sonders vom Binnenmarkt: Knapp 70 Prozent der aus Deutschland exportierten 
Güter gehen an die übrigen 26 EU-Staaten. Eine Bertelsmann-Studie aus dem Jahr 
2019 spricht von einem Einkommensgewinn von knapp 1.000 Euro pro Einwohne-
rin/Einwohner und Jahr durch die EU-Mitgliedschaft.

Die EU bringt viele Vorteile, die nicht zu beziffern sind: Frieden und gute Nachbar-
schaft, Konsumenten- und Arbeitnehmerschutz, Bewegungsfreiheit, Unterstützung 
und Solidarität, Einfluss und Beteiligung in der Welt – all das und noch mehr sind 
die nicht bezifferbaren Vorteile der EU-Mitgliedschaft.
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Die Europäische Union  
und Kontrolle über Grenzen

Vorwurf: 

Wegen der Europäischen Union haben wir die Kontrolle über un-
sere Grenzen verloren.

Werte nach Haidt: 

Autorität, Loyalität

Beispiel für Umgang mithilfe des BEIL-Schemas:

Behauptung: Ich sage: Ohne die EU hätten wir weniger Kontrolle 
und könnten grenzüberschreitenden Gefahren weniger entge-
gensetzen.

Erklärung: Warum sage ich das? Es stimmt, innerhalb der EU 
dürfen wir uns ohne Grenzkontrollen bewegen, ein riesiger Frei-
heitsgewinn! Aber gleichzeitig arbeiten die Sicherheitsbehörden 
der EU-Länder stärker zusammen als jemals zuvor. Informati-
onsaustausch, gemeinsame Strafverfolgung, funktionierende 
Zusammenarbeit an Grenzen – all das gäbe es ohne die EU 
nicht. Da Verbrechen nicht an Grenzen halt machen, ist die Zu-
sammenarbeit effektiver, als dauerhafte Grenzkontrollen je sein 
könnten.

Illustration: Bei grenzübergreifenden Gefahren tappten die na-
tionalen Sicherheitsbehörden lange im Dunkeln – die Union 
schaltet das Licht an. Wer die EU verlassen will, hilft den Verbre-
chern: Sobald ein Dieb es über die Grenze schafft, könnten die 
Polizisten ohne EU nur noch frustriert hinterher schauen.

Leitprinzip: Die EU ermöglicht Kontrolle und Schutz bei gren-
züberschreitenden Gefahren nicht durch Einigelung, sondern 
durch Zusammenarbeit mit Nachbarn.

★

Fakten:

Die EU schafft Freiheit: Laut Artikel 21 des EU-Vertrags gilt für Unionsbürgerinnen/
Unionsbürger die Freizügigkeit auf dem Gebiet der EU und im Europäischen Wirt-
schaftsraum. Im sogenannten Schengen-Raum sind darüber hinaus Grenzposten 
und regelmäßige Grenzkontrollen abgeschafft, so dass jede/r sich zwischen den 
Schengen-Staaten ungehindert bewegen kann. In Bedrohungsfällen dürfen die 
Staaten aber vorübergehend wieder Grenzkontrollen einführen. Deutschland ord-
nete beispielsweise im Oktober 2023 Grenzkontrollen zu Polen, Tschechien und 
zur Schweiz an.

Sicherheitsbehörden arbeiten zusammen: Die Abschaffung von Grenzkontrollen 
im Schengen-Raum wurde mit Maßnahmen zur polizeilichen und rechtlichen Zu-
sammenarbeit flankiert: Das Schengener Informationssystem (SIS) ermöglicht 
den Zugriff auf Daten gesuchter Personen und zu überwachender Kraftfahrzeuge, 
Ausweisdokumente, Banknoten etc. Im März 2023 wurde das SIS erneuert, damit 
wurde der Informationsaustusch verbessert und weitere Funktionen hinzugefügt. 
Um grenzüberschreitende Polizei- und Justizarbeit zu koordinieren, wurden die 
EU-Agenturen Europol und Eurojust etabliert. Einige EU-Staaten haben darüber 
hinaus den Prümer Vertrag abgeschlossen, der die Polizeiarbeit noch weitgehen-
der erleichtert, indem er unter anderem erlaubt, personenbezogenen Daten (bspw. 
Fingerabdrücke) abzugleichen und Verdächtige über Grenzen hinweg zu verfolgen.

Es gibt gemeinsame EU-Außengrenzen und EU-Asylregelungen: Mit der Abschaf-
fung von Grenzkontrollen an den Binnengrenzen haben sich die Kontrollaktivitäten 
verstärkt auf die EU-Außengrenzen verlagert. Dafür wurden in der EU Standards für 
Grenzkontrollen erlassen und die Grenzschutzbehörde Frontex eingerichtet. Die-
se wurde 2016 als Reaktion auf die Flüchtlingskrise in Europäische Agentur für 
Grenz- und Küstenschutz umbenannt, mit neuen Kompetenzen ausgestattet und 
mit massiven Personalaufstockungen bedacht. Auch für Asylverfahren sowie für 
die Unterbringung und die Verteilung von Geflüchteten gibt es in der EU gemeinsa-
me Regelungen. Ende 2023 haben sich die EU-Staaten auf eine neue Asylregelung 
geeinigt. Das Ziel dieser Regelung ist es, irreguläre Migration einzudämmen und 
zu einer gerechteren Verteilung von Geflüchteten innerhalb der EU zu gelangen. 



32    33    

Die Europäische Union  
und demokratische Teilhabe

Vorwurf: 

Die EU untergräbt unsere demokratische Teilhabe 

Werte nach Haidt: 

Freiheit, Fairness (Mitbestimmung)

Beispiel für Umgang mithilfe des 3TSB-Schemas

Wahrheit 1: Viele Menschen haben das Gefühl, in den letzten 
Jahren immer weniger mitbestimmen zu können – nicht nur in 
Deutschland, sondern in vielen Ländern der Welt.

Wahrheit 2: Dieser Teilhabeverlust hat auch mit der Globalisie-
rung zu tun: Wenn wir immer stärker durch globale Handelswe-
ge verbunden sind, wie viel Platz bleibt dann für demokratische 
Entscheidungen?

Wahrheit 3: Wenn wir demokratische Mitbestimmung im Zeit-
alter der Globalisierung bewahren wollen, müssen wir die inter-
nationale Politik demokratisieren – wir Bürgerinnen und Bürger 
sollten entscheiden.

Schlussfolgerung: Deswegen bietet die EU genau den richtigen 
Ansatz: Sie ist der demokratischste überstaatliche Verbund der 
Welt. Mit den Europawahlen ermöglicht sie uns Bürgerinnen 
und Bürgern, die internationale Politik mitzugestalten.

Behauptung: Wenn wir demokratische Teilhabe stärken wollen, 
ist die EU mit dem Europäischen Parlament das Modell, das wir 
stützen und weiter ausbauen sollten.

Beispiel für Umgang mithilfe des 3WS-Schemas

Wahrheit 1: Das EU-Parlament hat eine starke Macht, es vertritt 
die Bürgerinnen und Bürger des stärksten Wirtschaftsraums der 
Welt.

Wahrheit 2: So hat das Parlament Regeln in Sachen Verbrau-
cherschutz, zum Beispiel bei Flügen gegen Konzerne, durchge-
setzt, die Verbraucherinnen und Konsumentinnen anderswo so 
nicht haben. Die haben keine Souveränität, da bestimmen eher 
Konzerne.

Wahrheit 3: Leider gehen viele bei den Europawahlen nicht wäh-

★

Fakten:

Verschiedene Mitwirkungskanäle für Bürgerinnen/Bürger: Dass politische Macht 
von uns Bürgerinnen und Bürgern ausgeht, ist die Grundidee der Demokratie. Im 
EU-System gibt es mehrere Mitwirkungskanäle: 1. die Wahlen zum Europäischen 
Parlament, 2. die nationalen Wahlen, die die Zusammensetzung des Europäischen 
Rates und des Ministerrats beeinflussen, 3. direkte Gesuche bei den europäischen 
Institutionen, bspw. über die Europäische Bürgerbeauftragte/den Europäischen 
Bürgerbeauftragten, Petitionen an das Europäische Parlament oder die Europäi-
sche Bürgerinitiative. Andere internationale Organisationen und Verträge bieten 
keine solchen Mitwirkungsmöglichkeiten.

Das EU-System ist demokratisch aufgebaut: Unionsgesetzgeber sind das direkt 
gewählte Europäische Parlament und der Rat, in dem die demokratisch gewählten 
Regierungen vertreten sind. Die Gesetzgebung initiieren darf nur die Kommission, 
die dem Europäischen Parlament gegenüber politisch verantwortlich ist und von 
diesem abgesetzt werden kann. Auch der Europäische Rat, der die allgemeine Rich-
tung europäischer Politik vorgibt, setzt sich aus den gewählten Staats- und Regie-
rungschefs zusammen.

Europäisches Spitzenpersonal ist demokratisch legitimiert: Das Europäische Par-
lament wählt auf Vorschlag des Europäischen Rates den Präsidenten oder die Prä-
sidentin der Kommission und stimmt zusätzlich über das Kolleg der Kommissare 
in seiner Gesamtheit ab. Zuvor prüft es jeden Kandidaten/jede Kandidatin in öffent-
lichen Anhörungen. Damit hat das Europäische Parlament mehr Einfluss auf die 
Zusammensetzung der Kommission als der Deutsche Bundestag auf die Mitglieder 
der Bundesregierung. Ebenso werden die Präsidentinnen und Präsidenten des Eu-
ropäischen Parlaments und des Europäischen Rates jeweils gewählt.

Die EU stützt Demokratie in den Staaten: Demokratie ist laut Artikel 2 des EU-Ver-
trags einer der Grundwerte der Union. Bevor ein Land der EU beitreten darf, muss 
es eine funktionierende Demokratie werden – für viele Länder ein starker Ansporn 
zu Reformen. Wenn ein Land die Grundwerte der Union anhaltend verletzt, kann 
ihm laut Artikel 7 des EU-Vertrags das Stimmrecht entzogen oder Fördermittel ein-
gefroren werden.

Die EU ermöglicht Mitsprache, wo der Nationalstaat sie verloren hat: In der eng 
vernetzten und verflochtenen Welt von heute haben die Regierungen einzelner 
Staaten nur begrenzte Macht – sie können zwar demokratisch gewählt werden, 
dann aber nur wenig wirklich entscheiden. Die EU als mächtiger Staatenverbund 
ermöglicht uns, auch in großen Fragen mitzusprechen.

len und verpassen so die Chance, über die Zusammensetzung 
des mächtigsten Parlaments der Welt mitzubestimmen.

Schlussfolgerung: Ich alleine kann Firmen keine Regeln zum 
Schutz der Verbraucher vorgeben, selbst Staaten können das 
oft nicht mehr. Die EU kann das, und wir können die Zusammen-
setzung des EU-Parlaments mitbestimmen.
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Die Europäische Union,  
Bürokratie und Regulierung

Vorwurf: 

Die Brüsseler Behörden sind eine überbordende Bürokratie, die 
zu viele Regulierungen erlässt.

Jetzt seid Ihr dran! 

Überlegt, wie Ihr auf diesen Vorwurf reagieren könnt, indem Ihr 
Euch eine Gegenposition oder eine eigene Kernbotschaft über-
legt und eines der Argumentationsschemata verwendet: ARND, 
BEIL, 3WS oder K3AK. Die Informationen im Faktenkasten hel-
fen Euch dabei, Eure Argumentation aufzubauen.

Werte nach Haidt:

...

Umgang mithilfe eines der oben angegebenen Schemata:

...

★

Fakten:

Rechtsstaatliche Prinzipien setzen Gesetze und Behörden voraus: Die europäi-
schen Rechtsakte dienen unter anderem der Ordnung des gemeinsamen Marktes, 
der Stabilisierung der gemeinsamen Währung, der Regelung gemeinsamer Migra-
tionspolitiken oder der Festlegung gemeinsamer Umweltstandards. Dafür braucht 
es zuständige Behörden und fähige Mitarbeiterinnen/Mitarbeiter. Geschriebene 
Gesetze und ein öffentlicher Dienst sind Grundvoraussetzungen dafür, dass eine 
Gemeinschaft nach rechtsstaatlichen Prinzipien funktioniert.

Die EU-Bürokratie ist im Vergleich klein: Die EU beschäftigt gut 40.000 Menschen 
für über 450 Millionen EU-Bürgerinnen/-Bürger, ein Verhältnis von 1 zu 10.000. Im 
Vergleich: Die Stadt Köln beschäftigt 22.000 Personen bei etwa einer Million Ein-
wohnerinnen/Einwohner, ein Verhältnis von 1 zu 45. Lediglich sechs Prozent des 
EU-Haushalts werden für Personal, Verwaltung und Gebäude ausgegeben.

Die Gesetzesdichte verändert sich: Wie viele Gesetze und Regulierungen verab-
schiedet werden, entscheiden die politisch Verantwortlichen. Kommissionspräsi-
dentin Ursula von der Leyen hat während ihrer Legislaturperiode die Anzahl der 
verabschiedeten Kommissionsverordnungen von 901 (2014–2018) auf 453 (2019-
2023) halbiert. Auch die Zahl der im ordentlichen Gesetzgebungsverfahren verab-
schiedeten Rechtsakte ist von 422 auf 415 zurückgegangen.

Regulierungen auf EU-Ebene lösen nationale Gesetze ab: Die auf europäischer Ebe-
ne beschlossenen Rechtsakte werden nicht einfach zusätzlich zu nationalen Rege-
lungen beschlossen, sondern sie ersetzen diese meist, um die Regeln europaweit 
zu vereinheitlichen. Deswegen kommen Forderungen nach europäischer Gesetz-
gebung nicht einfach von Brüsseler Behörden, sondern häufig von Verbraucher-
schutzgruppen, nationalen Regierungen oder aus der Industrie. Dadurch werden 
die Regeln für alle übersichtlicher, es wird also Bürokratie abgebaut.
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Vorbereiten und weiterdenken
Metaphernschmiede:  
Die Europäische Union in Bildern

Nachdem Ihr nun über die wesentlichen Kommunikations-
techniken Bescheid wisst, Argumentationsansätze gegen 
berüchtigte EU-Vorwürfe kennt und Euch selbst an einer Ge-
genrede versucht habt, seid Ihr so weit. Auf in die nächste 
EU-Diskussion! Damit Ihr Euch aber auch wirklich einsatzbereit 
fühlt, gibt es zum Schluss noch einige Ideen zum Weiterdenken 
und Vorbereiten. Weiter oben habt Ihr gelernt, wie wichtig es ist, 
die eigenen Argumente mit Metaphern zu veranschaulichen. 
Gerade ein so vielschichtiges Thema wie die europäische Inte-
gration lebt von der Veranschaulichung. Dieser Abschnitt soll 
Euch Anregungen dazu geben, wie Ihr bildhaft und anschaulich 
über die EU reden könnt.

Europa ist bildsprachlich kein unbeschriebenes Blatt. Gerade 
Journalisten und Politiker machen sich viele Gedanken darüber, 
mit welchen Bildern sie Europa am eingängigsten beschreiben 
können. Deswegen gibt es bereits ein erhebliches Repertoire an 
bewährten EU-Metaphern. Dazu gehört das „Haus Europa“ mit 
einem Fundament, vielen Zimmern, verschiedenen Anbauten 
und wahlweise offenen Türen oder hochgezogenen Schutzwäl-
len. Die Haus-Metapher kann ein heimeliges, aber auch ein ab-
grenzendes Bild von Europa vermitteln. Ähnlich ist die Metapher 
von der EU als Familie, wobei hier die Nähe überwiegt. Bewährt 
haben sich auch Transport- und Bewegungsmetaphern, bspw. 
das Fahrrad, das in Richtung Erweiterung oder Vertiefung fährt. 
Diese Metaphern versprechen Dynamik im Integrationsprozess, 
suggerieren aber oft eine gewisse Unausweichlichkeit in der 
Richtung – man fährt weiter oder man fällt um. Beliebt ist auch 
das Bild der EU als Klub – als Wirtschaftsklub, als Werteklub, 

Europa bebildern

Etablierte Europa-
metaphern

etc. Damit wird Exklusivität signalisiert, im positiven, aber häu-
fig auch im negativen Sinne. Nicht zuletzt ist auch das Bild der 
EU als Spieler/Akteur oder Mitbewerber im globalen Wettkampf 
zu nennen. Hier wird die EU vor allem als potenziell mächtiger 
oder auch machtloser Akteur auf der Weltbühne beschrieben, 
wobei stets eine bedrohliche Auseinandersetzung zwischen 
weltpolitischen Mächten imaginiert wird.

Bei der Betrachtung einiger etablierter Bilder fällt auf, dass 
es zwar positive Ansatzpunkte gibt, aber auch ambivalente bis 
negative Deutungen verbreitet sind. Wenn Ihr als Proeuropäer 
Eure Botschaften vermitteln wollt, solltet Ihr in positiven Bildern 
denken – Euer Gegenüber soll sich mit der EU wohlfühlen. Des-
wegen kann es sich lohnen, mit etablierten Metaphern zu bre-
chen und neue zu entwickeln. Wollt Ihr die EU als schützende 
Macht beschreiben (bspw. für Verbraucher, für Arbeitnehmer 
oder auch für die Demokratie), könnt Ihr Euch von der Haus- 
oder der Klubmetapher lösen und die EU stattdessen als Hüte-
hund oder als Schiedsrichter beschreiben – also mit Begriffen, 
die ein Gefühl von Sicherheit vermitteln, ohne ausgrenzend zu 
sein. Wollt Ihr die EU mit Bewegung und Dynamik in Verbindung 
bringen, könnt Ihr auf Orientierung gebende Bilder zurückgreifen 
– Kompass, Leitstern, Leuchtturm –, die das Reiseziel weniger 
klar vorgeben als beispielsweise ein fester Fahrplan. Die Rolle 
der EU als einflussstärkende Institution lässt sich mit Ton-Me-
taphern wie Lautsprecher, Mikrofon oder Verstärker erfassen. 
Damit entfernt Ihr Euch vom bedrohlichen Wortfeld des (Wett-)
Kampfes. Positive Bilder können auch das verbindende und be-
freiende Potenzial der EU betonen: die EU als Schlüssel oder 
Tor zu den Nachbarn, als händereichende und Mauern überwin-
dende Institution, als Brückenbauerin. Mit solchen Bildern lässt 
sich ein Gespräch gut in ruhigeres Fahrwasser lenken und eine 
positive Grundstimmung erzeugen. Eine weitere Metapher, die 
zwar negativ, für die Verteidigung der EU aber dennoch geeignet 
ist, ist die des Sündenbocks. Begriffe wie Boxsack, Bauernopfer, 
Prügelknabe oder Strohmann zeichnen ein Bild von der EU als 
fälschlich Angeklagte – in nicht wenigen Fällen eine treffende 
Bezeichnung.

Ob Ihr diese oder andere Metaphern verwendet, bleibt Euch 
überlassen. Überlegt Euch, welches Bild am besten zu Eurer 
jeweiligen Botschaft passt. Das kann je nach Thema und Ar-
gument ein anderes sein. Auch unbekannte und ungewöhnli-
che Metaphern können sich eignen: Zwar sind etablierte Bilder 
leichter verständlich, gut gewählte neue Vergleiche bleiben da-
für im Gedächtnis. Fühlt Euch daher angespornt, selbst kreativ 
zu werden. Die besten Metaphern für die EU müssen erst noch 
erfunden werden!

Neue Europa- 
metaphern

Eigene Ideen  
entwickeln
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Mit guter Stimmung ins Gespräch
Ziel des „Praxisleitfadens überzEUgen im Kiez“ ist es, Euch 

Überzeugungskraft und Selbstbewusstsein für EU-Debatten zu 
vermitteln. Dafür habt Ihr einen Einblick in Kommunikationsfüh-
rung und hoffentlich ein Gefühl für rhetorische Kniffe bekom-
men. Auf Seite 40 fi ndet Ihr außerdem eine kommentierte Link-
liste mit zusätzlichen Fakten zur EU und weitere Informationen 
zur Kommunikationsführung. Was jetzt noch für eine erfolgrei-
che EU-Diskussion fehlt, ist die richtige Stimmung.

Ihr müsst nicht alle der hier aufgeführten Tipps – von Auftre-
ten und Sprache über Argumentationsstrategien inklusive Me-
taphern bis hin zur Redestruktur – auf Anhieb umsetzen. Wenn 
Ihr Euch das nächste Mal in eine Diskussion begebt, versucht 
daher nicht, auf alles gleichzeitig zu achten. Nehmt Euch lieber 
einen oder zwei Punkte fest vor und fragt Euch nachher, wie gut 
das geklappt hat. Betrachtet jedes Gespräch auch als Übung 
für Euch selbst! So werdet Ihr Eure Kommunikationsfähigkeiten 
nach und nach steigern können. Achtet außerdem darauf, die 
Messlatte für den eigenen Erfolg nicht zu hoch zu legen. Die 
wenigsten Menschen lassen sich durch ein einziges Gespräch 
vollständig von festgefahrenen Einstellungen abbringen. Nutzt 
Eure Gespräche also insbesondere dafür, EU-skeptische Mei-
nungen beim Gegenüber zu erschüttern und allen Zuhörenden 
zu zeigen, dass sich kluge und sympathische Menschen für die 
europäische Integration einsetzen. Das ist schon ein sehr wich-
tiges Ergebnis.

Eure Begeisterung und Eure Überzeugung für die europäische 
Sache sind im Gespräch das wichtigste Pfund. Wer gut gelaunt 
und überzeugt auftritt, wird nicht nur die Köpfe, sondern auch 
die Herzen der Zuhörenden erreichen. Die europäische Idee lebt 
von engagierten Europäerinnen und Europäern wie Euch. Also 
zeigt Eure Begeisterung für Europa! Wenn Ihr das nächste Mal 
mit einer fragwürdigen Aussage über die EU konfrontiert werdet, 
müsst Ihr nicht mehr zögern oder zagen. Jetzt wisst Ihr, was zu 
tun ist. Viel Erfolg!

Einsatzbereit?

Eigene 
Erwartungen 
managen

Gut gelaunt für 
Europa
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Weitere Informationen  
zur Europäischen Union und  
Kommunikation
www.what-europe-does-for-me.eu/de/portal
Eine interaktive Seite des Europäischen Parlaments, die  
Leistungen der Europäischen Union aufzeigt, aufgeschlüsselt 
nach Region, nach Personengruppen und nach Themengebiet

https://germany.representation.ec.europa.eu/nachrich-
ten-und-veranstaltungen/faktencheck_de
Webseite zu Desinformation und Faktencheck  
von der Europäischen Union

https://euvsdisinfo.eu/de/
Seite zur Identifizierung von Desinformation  
(EU vs. DiSiNFO)

www.bpb.de/internationales/europa/europaeische-union/
Das Dossier der Bundeszentrale für Politische Bildung zur  
Europäischen Union gibt informierte und kurz gehaltene  
Einblicke in verschiedene Aspekte rund um die EU.

https://www.bertelsmann-stiftung.de/de/themen/aktuelle-mel-
dungen/2019/mai/eu-binnenmarkt-erhoeht-pro-kopf-einkom-
men-der-deutschen-um-1000-euro-jaehrlich
Bertelsmann-Studie von 2019 über die Auswirkungen  
des EU-Binnenmarkts auf das Einkommen

https://eur-lex.europa.eu/homepage.html
Eur-Lex ist die Datenbank für europäische Gesetzgebung.  
Im angeführten Link findet Ihr interessante Statistiken zu 
Legislativakten.

www.bpb.de/internationales/europa/europaeische-uni-
on/43106/quiz
www.europa.eu/teachers-corner/quiz_en
Quizze rund ums Thema Europäische Union von der Bundes-
zentrale für politische Bildung und der Europäischen Union 

www.youtube.com/watch?v=hfEygKBMLPw
www.youtube.com/user/charismaoncommand
Videos der YouTube-Kanäle „Falter“ bzw. „Charisma on  
Command“, die anhand von Beispielen viele rhetorische Kniffe 
zeigen

www.youtube.com/watch?v=prN9kbDtedc
Ein Tedx-Video zur Alexandertechnik, die Euch hilft,  
Eure Haltung zu verbessern und Euer Selbstvertrauen  
zu steigern.

www.ted.com/talks/jonathan_haidt_on_the_moral_mind
Ted-Talk von Jonathan Haidt, in dem er einen Teil seiner  
Forschungsergebnisse vorstellt.

www.youtube.com/watch?v=3tuaXaXJ02g
Ein Video der Kommunikationswissenschaftlerin  
Elizabeth Wehling, die über die Macht der Sprachbilder  
und politisches Framing informiert.

www.institut-kommunikation-gesellschaft.de
Das IKG bietet Kommunikationsschulungen und Coachings an 
– der nächste Schritt auf dem Weg zum Kommunikationsprofi.
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